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Value Profit Chain 
	Een van de basisconcepten van &Samhoud is de Value Profit Chain. De Value Profit Chain is ontwikkeld op Harvard Business School en laat zien hoe tevredenheid en loyaliteit van medewekers leiden tot een betere kwaliteit en een hogere waarde van de geleverde prestaties. Dit heeft een positieve uitwerking op de tevredenheid en loyaliteit van klanten. En het vertaalt zich uiteindelijk in groei van alle prestatie-indicatoren, waaronder omzet en winst. 
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Het model de Value Profit Chain, zoals dat op Harvard Business School is ontwikkeld, stelt dat de waarde die medewerkers voor hun klanten leveren hét duurzame onderscheid is tussen succesvolle en minder succesvolle organisaties. In onderstaand figuur is de Value Profit Chain schematisch weergegeven en wordt in het vervolg van het artikel uitgelegd. 
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Uitgangspunten 

Uitgangspunten van het model zijn dat gemotiveerde en loyale medewerkers langer bij een bedrijf blijven en daardoor een gezamenlijke cultuur kunnen bouwen. Bovendien hoeven organisaties door het geringe verloop minder te investeren in nieuwe medewerkers. Als gevolg hiervan zijn gemotiveerde en loyale medewerkers productiever, effectiever en leveren kwalitatief betere diensten en producten aan klanten. Vanwege hun ervaring leveren ze daarnaast ook meer nieuwe ideeën. 

Door de opgebouwde kwaliteit en energie leveren medewerkers een betere service aan klanten. Doordat klanten een betere service en kwaliteit ontvangen stijgt de tevredenheid en loyaliteit bij hen. Loyale klanten komen eerder terug, lopen minder snel weg naar de concurrent en blijven hierdoor langer klant. Zodoende spenderen ze meer bij jou en vertellen hun tevredenheid door aan anderen. De acquistiekosten dalen doordat klanten minder snel weglopen en loyaliteit zorgt ook dat klanten minder andere aanbieders overwegen en dus een groter deel van hun budget bij jou besteden. 

Gemotiveerde en loyale medewerkers en tevreden en loyale klanten liggen in elkaars verlengde en zorgen samen voor lange termijn groei en winst. Door groei en winst op lange termijn zijn de investeerders tevreden en worden zij loyaler. Dit brengt met zich mee dat ze een lange termijn relatie willen aangaan en zorgt voor meer investeerders. Bovendien hebben loyale investeerders vertrouwen in nieuwe ideeën en ontwikkelingen, wat weer zorgt voor een breder draagvlak. Succesvolle organisaties zullen niet alleen hun investeerders tevreden houden en betalen, maar bovendien weer investeren in de organisatie (zowel in medewerkers als in (nieuwe) producten.

Wat levert het op?

Tot slot blijft natuurlijk de vraag ‘wat levert mij het op?'. Deze vraag beantwoorden in termen van ‘hoeveel geld' is moeilijk, maar kijkend naar de Value Profit Chain kunnen we het volgende zeggen: gemotiveerde medewerkers hebben tijd en aandacht voor de klant, zijn productiever en leveren meer kwaliteit. Daarnaast worden meer ideeën en initiatieven gegenereerd en wordt er beter samengewerkt. Dat dit geld oplevert is logisch. Daarnaast leidt hogere motivatie tot minder verzuim en verloop van medewerkers.
